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Abstrak
ABSTRAK Sekarang ini sudah banyak perusahaan besar cepat saji di Indonesia yaitu di antaranya
KFC, McDonalds, A&W dan Pizza Hut. Suatu perusahaan di era globa seperti sekarang ini di
tuntut untuk menghadapi persaingan yang sangat ketat sehingga perlu di lakukan langkah yang
tepat guna memenangankan persaingan tersebut, apalagi banyaknya pesaing-pesaing yang
bermunculan dengan konsep dan produk yang sama seperti produk breakfast dimana setiap
perusahaan menjual dengan berbagai varian produk guna menarik minat dari para calon
konsumen. Tunutan berupa peningkatan penjualan itulah yang memaksa setiap pelaku bisnis
untuk terus melakukan inovasi-inovasi agar dapat menarik minat calon konsumen untuk membeli
dan bahkan melakukan pembelian ulang terhadap suatu produk. KFC melihat suatu pasar yang
kosong di perusahaannya, kita tahu bahwa jam kerja KFC biasanya pagi sampai siang dan sore
sampai malam. Tapi disini KFC melihat suatu peluang kecil dimana ada kebiasaan masyarakat
yang tidak diperhatikan oleh KFC selama ini yaitu kebiasaan sarapan yang dilakukan oleh
sebagian masyarakat, oleh karena itu KFC mengganti jam kerjanya menjadi pagi dari jam 05.00
sampai jam 10.00 wib. KFC sebagai resotran cepat saji juga terus melakukan inovasi agar
tercapainya penjualan yang diharapkan yaitu meluncurkan produk breakfast dimana produk ini
dikeluarkan sebagai bentuk perhatian KFC kepada masyarakat Indonesia yang jarang
membiasakan diri untuk sarapan. Menu breakfast merupakan menu baru di KFC khususnya KFC
Sukawangi maka dari itu perusahaan harus melakukan strategi pemasaran agar produk tersebut
dapat di kenal oleh masyarakat. Salah satu strategi pemasaran tersebut yaitu dengan media
promosi. Semua usaha dalam kegiatan promosi dilakukan melalui media komunikasi yang
menggunakan peralatan promosi yang disebut bauran promosi, Kegiatan promosi yang dilakukan
oleh KFC untuk memasarkan CD nya yaitu, Advertising, Personal Selling, Sales Promotion, Public
Relation dan Direct Marketing. berdasarkan analisis importance dan performance diatas dapat
terlihat bahwa hasil tersebut merupakan dasar bagi KFC dalam mengambil keputusan dalam
melakukan kegiatan promosi untuk produk KFC breakfast tentang kegiatan mana dari bauran
promosi yang harus ditingkatkan untuk store KFC Sukawangi agar masyarakat mengetahui
tentang produk KFC breakfast di KFC Sukawangi. Kesimpulannya bahwa pada analisis importance
dan performance, KFC harus mepertahankan kegiatan promosi pada kuadran II dan IV, dan
meningkatkan kegiatan promosi pada kuadran I dan III agar penjualan dari KFC breakfast dapat
optimal. Kata Kunci : Promosi, pelaksanaan kegiatan bauran promosi, faktor-faktor dalam
kegiatan promosi.
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BAB I 
PENDAHULUAN 
 
1.1 Gambaran Umum Objek Observasi 
PT Fastfood Indonesia Tbk. adalah pemilik tunggal waralaba KFC di Indonesia, didirikan oleh 
Gelael Group pada tahun 1978 sebagai pihak pertama yang memperoleh waralaba KFC untuk 
Indonesia. Perseroan mengawali operasi restoran pertamanya pada bulan Oktober 1979 di Jalan  
Melawai, Jakarta, dan sukses outlet ini kemudian diikuti dengan pembukaan outlet-outlet selanjutnya 
di Jakarta dan perluasan area cakupan hingga ke kota-kota besar lain di Indonesia antara lain 
Bandung, Semarang, Surabaya, Medan, Makassar, dan Manado. Keberhasilan yang terus diraih dalam 
pengembangan merek menjadikan KFC sebagai bisnis waralaba cepat saji yang dikenal luas dan 
dominan di Indonesia. 
Perseroan memperoleh hak waralaba KFC dari Yum! Restaurants International (YRI), sebuah 
badan usaha milik Yum! Brands Inc., yaitu sebuah perusahaan publik di Amerika Serikat yang juga 
pemilik waralaba dari empat merek ternama lainnya, yakni Pizza Hut, Taco Bell, A&W, dan Long 
John Silvers. Lima merek yang bernaung dibawah satu kepemilikan yang sama ini telah 
memproklamirkan Yum! Group sebagai fast food chain terbesar dan terbaik di dunia dalam 
memberikan berbagai pilihan restoran ternama, sehingga memastikan kepemimpinannya dalam bisnis 
multi-branding. Untuk kategori produk daging ayam cepat saji, KFC tak terkalahkan.  
Produk unggulan Perseroan, Colonel’s Original Recipe dan Hot & Crispy, tetap merupakan 
ayam goreng paling lezat berdasarkan berbagai survei konsumen di Indonesia. Sebagai produk 
unggulan lainnya, dalam beberapa tahun ini Perseroan juga menawarkan Colonel Burger, Crispy 
Strips, Twister, dan yang baru-baru ini diluncurkan, Colonel Yakiniku. Selain produk-produk 
unggulan ini, KFC juga memenuhi selera lokal dengan menu pilihan lain seperti Perkedel, Nasi, 
Salad, dan Sup KFC. Untuk memberikan produk bernilai tambah kepada konsumen, berbagai menu 
kombinasi hemat dan bermutu seperti Super Besar 1 dan Super Besar 2 serta KFC Attack terus 
ditawarkan. KFC  juga meluncurkan ‘Goceng’, yakni beberapa varian menu seharga Rp. 5.000, untuk 
semakin menghadirkan penawaran bernilai tambah kepada konsumen dan memberikan sesuatu yang 
berbeda dari merek KFC.  
KFC selalu melakukan inovasi terhadap produknya, KFC tidak selalu menjual ayam. Salah satu 
inovasi yang di lakukan oleh KFC yaitu meluncurkan produk breakfast. Adapun menu-menu KFC 
Breakfast diantaranya, untuk harga Rp 5000 an, Original Porridge, Scrambled Egg, dan Pom Pom. 
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Sedangkan yang diatas harga Rp 10.000 an, seperti Pancake, Riser, Chicken Porridge, Waffle, French 
Toast, dan Coffle Hazelnut. 
 
KFC Breakfast merupakan sebuah inovasi yang dilakukan oleh KFC sehingga produk ini 
memerlukan sebuah strategi pemasaran yang baik yaitu dengan mendesain promosi yang menarik  
guna memberikan informasi kepada para masyarakat agar masyarakat menjadi tahu akan produk 
terbaru yang diluncurkan oleh KFC. Oleh sebab itu KFC perlu membuat desain promosi yang 
menarik untuk produk breakfast sehingga masyarakat menjadi tertarik dengan KFC breakfast yang 
ditawarkan oleh KFC khususnya KFC Sukawangi Bandung. 
 
Berdasarkan penjelasan di atas, maka alasan penulis memilih promosi mengenai produk KFC 
breakfast karena KFC breakfast merupakan produk yang baru diluncurkan dan hal ini memerlukan 
upaya strategi promosi yang tepat, guna memasarkan KFC breakfast tersebut. Strategi bauran 
promosi yang harus dilakukan oleh KFC yaitu dengan memperhatikan strategi bauran promosi, 
seperti advertising, sales promotion, public relation, personal selling, dan direct marketing. Oleh 
sebab itu maka penulis ingin melakukan pengamatan mengenai aktivitas promosi menu breakfast di 
KFC Sukawangi 
 
Setiap perusahaan memiliki visi dan misi guna mencapai tujuan dari  perusahaan tersebut begitu 
juga dengan KFC, berikut merupakan visi dan misi dari KFC : 
 
Visi KFC adalah sebagai berikut : 
1. Menjadi restoran cepat saji terdepan di Indonesia. 
2. Inovatif menampilkan image modern. 
3. Inovatif menampilkan kualitas produk yang prima. 
4. Inovatif dalam pelayanan yang prima dan sopan. 
5. Inovatif dalam pemenuhan kebutuhan pelanggan setiap waktu. 
Misi KFC adalah sebagai berikut : 
 
1. Selalu mengikuti perkembangan global. 
2. Melakukan perubahan dengan cepat dalam cara berpikir dan cara bekerja. 
3. Terus berinovasi yang dimulai dari diri sendiri. 
4. Berkarya dengan rasa bangga yang tinggi. 
5. Menciptakan hasil yang sensasional. 
 
KFC sukawangi terletak di Jl. Sukawangi No. 1 Setiabudi Bandung. Daerah tersebut merupakan 
tempat yang sangat strategis karena di sepanjang jalan itu banyak terdapat pusat perbelanjaan seperti 
Factory outlet dimana setiap wisatawan yang mau wisata belanja akan mendatangi daerah tersebut. 
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KFC Sukawangi juga berada di pertigaan jalan yaitu jalan menuju arah Lembang jadi store KFC itu 
letaknya sangat strategis untuk sebuah restoran atau cafe. KFC Sukawangi salah satu store yang ada 
di Bandung dan merupakan yang terbesar. Penentuan lokasi KFC Sukawangi yang strategis sesuai 
dengan yang dikemukan Kotler (2004:447) dalam buku Bob Foster (2008) menyatakan bahwa peritel 
dapat menempatkan tokonya di lokasi sebagai berikut: 
a) Daerah pusat bisnis merupakan daerah kota yang sejak dulu paling padat arus lalu lintasnya 
disebut pusat kota. 
b) Pusat perbelanjaan regional, merupakan mal-mal besar daerah pinggiran yang terdiri 4 sampai 
lebih dari 10 toko dan menarik pengunjung dengan jarak 5 sampai 10 mil. 
c) Pusat perbelanjaan lingkungan, ini merupakan mal-mal yang lebih kecil dari satu toko utama dan 
20 sampai 40 toko kecil. 
d) Jalur pembelanjaan, merupakan suatu kelompok toko-toko yang melayani kebutuhan normal suatu 
lingkungan seperti makanan dan minuam, peralatan logam, cucian dan bensin. 
 
1.2 Latar Belakang Objek Observasi 
 
Suatu perusahaan di era globa seperti sekarang ini di tuntut untuk menghadapi persaingan yang 
sangat ketat sehingga perlu di lakukan langkah yang tepat guna memenangankan persaingan tersebut, 
apalagi banyaknya pesaing-pesaing yang bermunculan dengan konsep dan produk yang sama seperti 
produk breakfast dimana setiap perusahaan menjual dengan berbagai varian produk guna menarik 
minat dari para calon konsumen. Tunutan berupa peningkatan penjualan itulah yang memaksa setiap 
pelaku bisnis untuk terus melakukan inovasi-inovasi agar dapat menarik minat calon konsumen untuk 
membeli dan bahkan melakukan pembelian ulang terhadap suatu produk. 
 
KFC melihat suatu pasar yang kosong di perusahaannya, kita tahu bahwa jam kerja KFC 
biasanya pagi sampai siang dan sore sampai malam. Tapi disini KFC melihat suatu peluang kecil 
dimana ada kebiasaan masyarakat yang tidak diperhatikan oleh KFC selama ini yaitu kebiasaan 
sarapan yang dilakukan oleh sebagian masyarakat, oleh karena itu KFC mengganti jam kerjanya 
menjadi pagi dari jam 05.00 sampai jam 10.00 wib merupakan sebagai sarapan atau breakfast dan 
selebihnya seperti operasional perusahaan biasanya.  
Berdasarkan dari situs http://www.majalahfranchise.com/?link=berita&id=887  mengenai 
peluncuran KFC breakfast :  
"Kita keluarkan khusus menu sarapan pagi ini juga sudah melalui survei di tengah-tengah 
masyarakat dan memang semua orang terutama yang kerja butuh sarapan pagi sebelum beraktivitas," 
ujar Andi Agung, Regional Operation Manager PT Fast Food Indonesia Tbk di Jakarta, Minggu 
(30/10).  
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“Dikatakan Andi, program  menu brerakfast ini memang dibuat secara komplit dan 
komprehensif serta menjangkau semua kalangan masyarakat, yaitu bawah, menengah dan atas. Dan 
semua berdasarkan hasil survei yang dilakukan kepada sekitar 200 responden di Jabotabek”. 
Dan dari hasil observasi langsung yang peneliti lakukan yaitu di dapat bahwa lebih dari 50% 
dari 100 responden tidak sarapan, ini menunjukkan bahwa masyarakat Indonesia khususnya Bandung 
tidak membiasakan diri untuk melakukan sarapan, hal inilah yang dilihat oleh KFC sehingga KFC 
Indonesia meluncurkan produk khusus untuk sarapan yaitu KFC breakfast.  
 
KFC sebagai resotran cepat saji juga terus melakukan inovasi agar tercapainya penjualan yang 
diharapkan yaitu meluncurkan produk breakfast dimana produk ini dikeluarkan sebagai bentuk 
perhatian KFC  kepada masyarakat Indonesia yang jarang membiasakan diri untuk sarapan padahal 
sarapan di pagi hari sangatlah penting untuk memulai aktivitas anda seharian penuh. Sarapan 
memiliki beberapa manfaat lain seperti meningkatkan kemampuan konsentrasi otak dan menjadikan 
otak lebih waspada, menjadikan tubuh tidak cepat lelah, mencegah penyakit maag, menjadikan tubuh 
lebih langsing (dengan porsi sarapan secukupnya), menjadikan pola makan lebih terkontrol, dan 
masih banyak manfaat lainnya. Sebagai brand yang sudah dikenal, KFC Indonesia juga mengajak 
pelanggannya untuk membiasakan diri mengkonsumsi sarapan pagi sebelum beraktivitas dengan 
meluncurkan Breakfast KFC. Di Bandung salah satu store yang menjual produk KFC ialah KFC 
Sukawangi, store tersebut merupakan salah satu store terbesar di kota Bandung. 
 
Menu breakfast merupakan menu baru di KFC khususnya KFC Sukawangi maka dari itu 
perusahaan harus melakukan strategi pemasaran agar produk tersebut dapat di kenal oleh masyarakat. 
Salah satu strategi pemasaran tersebut yaitu dengan media promosi, kita tahu bahwa promosi adalah 
salah satu cara untuk mengenalkan produk baik barang atau jasa kepada masyarakat agar mereka tahu 
akan produk yang sedang dipasarkan atau yang sedang dipromosikan. Promosi menurut kotler & 
keller (2009:172) promosi adalah sasaran dimana perusahaan berusaha menginformasikan, 
membujuk, dan mengingatkan konsumen secara langsung maupun tidak langsung tentang produk dan 
merek yang dijual. Promosi tersebut merupakan bagian dari strategi pemasaran, sedangkan pengertian 
pemasaran menurut kotler yang dikutip oleh saladin (2006:1) pemasaran adalah proses sosial yang di 
dalamnya individu atau kelompok memperoleh apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan 
menciptakan, menawarkan dan mempertukarkan produk dan jasa yang bernilai dengan pihak lain. 
 
Oleh sebab itu peran promosi sangat penting bagi produk yang baru diluncurkan agar 
masyarakat luas tahu mengenai produk tersebut. Maka diperlukanlah desain promosi yang menarik 
dengan memperhatikan bagian dari bauran promosi agar pelaksanaan kegiatan promosi yang 
dilakukan oleh perusahaan dapat berjalan dengan baik sehingga produk breakfast KFC yang sedang 
dipromosikan oleh KFC dapat dikenal masyarakat secara luas. 
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Berdasarkan penjelasan di atas maka penulis ingin melakukan pengamatan mengenai aktivitas 
promosi menu breakfast di KFC Sukawangi dengan tema “Tinjauan aktivitas bauran promosi bagi 
produk breakfast  pada store KFC Sukawangi Bandung”. 
 
1.3 Rumusan Masalah 
 
Berdasarkan latar belakang masalah diatas, maka penulis merumuskan masalah dengan tujuan 
untuk memperjelas permasalahan yang sedang terjadi dan mengungkap masalah dengan lebih rinci 
guna menemukan jawaban atas permasalahan yang telah terjadi mengenai penelitian yang akan di 
kaji. Berikut perumusan masalahnya adalah sebagai berikut : 
1. Bagaimana pelaksanaan kegiatan bauran promosi yang dilakukan oleh KFC Sukawangi bagi 
produk KFC breakfast. 
2. Faktor – faktor apa saja yang berperan dalam kegiatan bauran promosi bagi produk breakfast 
di store KFC Sukawangi. 
 
1.4 Tujuan Penelitian 
 
Maksud yang ingin di capai dalam melakukan penelitian tersebut adalah  
1. Untuk mengetahui pelaksanaan dari kegiatan promosi yang di lakukan oleh KFC Sukawangi 
untuk produk breakfast. 
2. Faktor – faktor apa saja yang berperan dalam kegiatan bauran promosi bagi produk breakfast 
di store KFC Sukawangi. 
 
1.5 Kegunaan Penelitian 
 
Manfaat yang dapat diperoleh dari hasil penelitian tersebut adalah sebagai berikut : 
1. Kegunaan Teoritis 
a. Hasil penelitian ini diharapkan dapat menambah pengetahuan dalam bidang disiplin ilmu 
pemasaran, khususnya bagi pihak – pihak yang berkepentingan terutama perusahaan–
perusahaan yang menerapkan strategi pemasaran, khususnya strategi promosi untuk 
produk baik barang atau jasa. 
b. Hasil penelitian ini diharapkan dapat menambah wawasan serta referensi bagi penulis 
sebagai dasar perbandingan antara teori–teori yang diterima selama menempuh perkulihan 
dengan praktek dalam bidang dunia usaha. 
2. Kegunaan Praktis 
a. Bagi Perusahaan 
Hasil penelitian diharapkan dapat menjadi bahan masukan bagi PT. Fastfood Indonesia 
khususnya KFC Sukawangi Bandung sebagai pertimbangan dalam melaksanakan 
kebijakan strategi promosi. 
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b. Bagi Pembaca 
Hasil penelitian diharapkan dapat memberikan pengetahuan mengenai kegiatan promosi,  
bahwa promosi merupakan bagian yang tak terpisahkan dari kegiatan pemasaran dalam 
memasaarkan produk, serta menjadi bahan referensi untuk penelitian yang akan dilakukan 
selanjutnya. 
 
1.6 Metode Penelitian 
 
Metode penelitian yang digunakan dalam penulisan tugas akhir ini yaitu : 
1. Metode pengumpulan data primer  
Metode pengumpulan data yang digunakan untuk memperoleh data primer yaitu dengan 
melakukan pengamatan langsung terhadap objek pengamatan dan melakukan wawancara 
terhadap pihak-pihak yang bersangkutan serta dapat juga dilakukan dengan menyebar 
kueisoner kepada responden yang pernah makan di KFC. 
- Adapun populasinya yaitu para customer yang pernah makan di KFC Sukawangi. 
- Sample yang digunakan sebanyak responden : dengan rumus : 
-  
- Teknik sampling yaitu menggunakan sistem non probability sampling. 
 
2. Metode pengumpulan data  
a. Metode pengumpulan data yang digunakan untuk memperoleh data primer adalah dengan 
menyebar  kuesioner kepada konsumen KFC dan KFC Sukawangi. 
b. Pengumpulan data sekunder dilakukan dengan metode penelitian arsip. Metode penelitian 
arsip ini dapat diperoleh melalui laporan, jurnal penelitian, majalah, buku dan sebagainya. 
Serta pengumpulan informasi dengan metode ini juga dapat dilakukan dengan 
menggunakan media internet yang dapat memberikan banyak informasi. 
 
1.7 Lokasi dan Waktu Penelitian 
 
Pengamatan yang di lakukan oleh penulis yaitu mengambil objek penelitian di store KFC 
Sukawangi Bandung yang berlokasi di jalan sukawangi no. 1 Setiabudi Bandung. Adapun waktu 
pelaksanaan pengamatan ini yaitu ditempuh selama 1 sampai 3 bulan. 
21 Ne
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BAB III 
KESIMPULAN  DAN SARAN 
 
3.1  Kesimpulan 
Berdasarkan penelitian yang didukung dengan cara menyebarkan kuesioner kepada 
konsumenKFC Sukwangi Bandung, maka penulis memperoleh kesimpulan tentang 
“Tinjauan aktivitas bauran promosi bagi produk breakfast pada store KFC Sukawangi 
Bandung” berdasarkan hasli uji importance performance analysis sebagai berikut : 
 
1. Pelaksanaan kegiatan bauran promosi yang dilakukan oleh KFC Sukawangi bagi produk 
breakfast yaitu : 
a. Advertising yaitu promosi KFC breakfast melalui : 
1. Televisi. 
2. Radio. 
3. Poster. 
4. Billboard. 
b. Sales promotion yaitu promosi KFC breakfast melalui : 
1. Potongan harga . 
2. Meberikan kupon. 
3. Bundling produk. 
c. Public relation yaitu promosi KFC breakfast melalui : 
1. Kegiatan senam pagi di KFC. 
d. Personal selling yaitu promosi KFC breakfast melalui : 
1. Promosi langsung yang dilakukan oleh kasir. 
e. Direct marketing yaitu promosi KFC breakfast melalui : 
1. Promosi yang dilakukan melalui home delivery dengan cara memberikan 
kupon atau flayer. 
2. Faktor-faktor yang berperan dalam kegiatan bauran promosi bagi produk breakfast pada 
store KFC Sukawangi. 
 
a. Kuadran I menunjukkan bahwa kegiatan bauran promosi yang dilakukan KFC masih 
dibawah rata-rata dan perlu dilakukannya peningkatan dalam kegiatan promosi. 
1. Lokasi dari senam pagi yang dilakukan oleh KFC tidak berada pada lokasi yang 
strategis bagi masyarakat sekitar KFC Sukawangi. 
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b. Kuadran II merupakan kekuatan bagi setiap kegiatan promosi untuk produk KFC 
breakfast yang dilakukan oleh KFC sehingga kegitan promosi perlu dipertahankan, 
bauran promosinya yaitu seperti berikut : 
1. Desain poster KFC breakfast menarik bagi konsumen. 
2. Letak billboard KFC breakfast berada ditempat yang strategis. 
3. Diskon yang diberikan untuk KFC breakfast menarik bagi konsumen. 
4. KFC breakfast selalu ditawarkan oleh kasir kepada konsumen. 
5. KFC breakfast yang ditawarkan oleh kasir menarik bagi kosnumen. 
6. Penawaran dari kupon yang diberikan menarik bagi konsumen. 
c. Kuadran III menjadi titik terlemah dalam kegiatan bauran promosi bagi produk 
breakfast di KFC, konsumen merasa tidak puas terhadap promosi yang dilakukan oleh  
KFC. Jadi perlu dilakukan peningkatan bauran promosinya yaitu : 
1. Jumlah frekuensi siaran KFC breakfast di radio belum mencukupi untuk kegiatan 
promosi. 
2. Kegiatan senam pagi yang dilakukan oleh KFC belum menarik bagi konsumen. 
3. Kupon tidak selalu diberikan pada saat home delivery untuk produk KFC 
breakfast. 
d. Kuadran IV merupakan dimana kegiatan bauran promosi untuk produk breakfast yang 
dilakukan sudah sangat baik yang dirasakan oleh konsumen. Yang termasuk pada 
kuadran ini yaitu :  
1. Jumlah frekunsi jam tayang KFC breakfast di televisi memadai. 
2. Kupon atau flayer selalu diberikan unutk mempromosikan KFC breakfast. 
3. Bundling KFC breakfast dengan produk lain menarik bagi konsumen. 
3.2  Saran 
Berikut beberapa saran dari hasil penelitian mengenai “Tinjauan aktivitas bauran 
promosi bagi produk breakfast pada store KFC sukawangi Bandung” yaitu : 
1. Pihak manajemen KFC hendaknya memperhatikan kegitan promosi pada kuadran I 
dan kuadran III karena itu merupakan titik lemah dari promosi yang dilakukan oleh 
KFC yang menyebabkan ketidakpuasan bagi konsumen, sehingga KFC perlu 
memperhatikan setiap kegitan promosi bagi produk KFC breakfast yang dilakukan 
oleh KFC karena semua kegitan promosi memiliki perannya masing-masing dalam 
rangka memuaskan konsumen. Yang harus dilakukan KFC yaitu : 
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a. Membuka lokasi senam di daerah lain seperti Setiabudi tepatnya di store KFC 
Sukawangi agar masyarakat yang berada di lokasi dekat KFC Sukawangi dapat 
menikmati senam, sehingga dengan begitu KFC dapat mempromosikan produk 
KFC breakfast kepada masyarakat sekitar, dengan begitu promosi yang 
dilakukan dapat berjalan efektif karena promosi ditujukan kepada masyarakat 
secara langsung. 
b. Kegiatan senam pagi yang dilakukan oleh KFC harus mempunyai ciri tersendiri 
sehingga masyarakat mau datang untuk melakukan senam ke KFC, seperti 
instruktur yang sudah di kenal oleh warga Bandung, dan musik yang sedang hits 
atau band-band dan penyanyi yang berkerjasama dengan KFC sehingga 
masyarakat sekitar menjadi tertarik untuk melakukan senam di KFC. 
c. Mengoptimalkan kembali jumlah frekuensi siaran KFC breakfast di radio 
karena warga Bandung masih menggunakan radio dalam mencari informasi dan 
hanya untuk sekedar mendengar lagu-lagu di radio, untuk itu KFC harus 
melakukan promosi  KFC breakfast lewat radio di pagi hari. 
d. Kembali mengoptimalkan kupon KFC breakfast pada saat home delivery, yaitu 
kembali memberi kupon KFC breakfast, tidak hanya pada saat delivery 
breakfast tapi pada setiap transaksi delivery yang dilakukan karena hal ini dapat 
menjadi strategi bagi KFC untuk kembali mengingatkan kepada masyarakat 
bahwa di KFC ada menu sarapan yaitu KFC breakfast. 
2. Tetap mempertahankan kegiatan promosi untuk produk KFC breakfast secara 
konsisten pada kuadran II karena, itu merupakan sumber kekuatan promosi bagi 
KFC sehingga konsumen tetap mengetahi atau mengingat KFC breakfast. 
3. Untuk kegiatan promosi KFC breakfast pada kuadran IV, KFC perlu 
mengalokasikan sumber dayanya ke kegiatan promosi lainnya seperti ke kuadran I 
dan III karena promosi pada kuadran IV ini dianggap berlebih oleh konsumen 
sehingga ini akan membuat konsumen jenuh dan mengakibatkan konsumen menjadi 
malas untuk memperhatikan kegiatan promosi bagi KFC breakfast, oleh sebab itu  
dengan mengalokasikan ke kegitan promosi yang dianggap kurang maka akan 
terjadi keseimbangaan dalam semua kegiatan promosi yang dilakukan oleh KFC. 
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